PENGARUH GAYA HIDUP BERBELANJA DAN KETERTARIKAN FASHION TERHADAP PERILAKU PEMBELIAN IMPULSIF PADA ONLINE SHOPING by Hikmawati et al.
JURNAL EKONOMI DAN BISNIS VOL.2 NO.2 DESEMBER 2019 
http://jurnal.uts.ac.id 
1 
 
 
PENGARUH GAYA HIDUP BERBELANJA DAN KETERTARIKAN 
FASHION TERHADAP 
PERILAKU PEMBELIAN IMPULSIF PADA ONLINE SHOPING  
(Studi Kasus pada Mahasiswa FEB Universitas Teknologi Sumbawa 
angkatan 2018 yang melakukan pembelian di shopee) 
1Hikmawati, 2Abdul Salam, 3Reza Muhammad Rizqi 
 
Mahasiswa Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Teknologi 
Sumbawa Dosen Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Teknologi 
Sumbawa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Teknologi 
Sumbawa 
 
Abstrak 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui: (1) pengaruh gaya hidup berbelanja terhadap perilaku pembelian 
impulsif di online shoping, (2) pengaruh ketertarikan fashion terhadap perilaku pembelian impulsif, dan (3) 
pengaruh gaya hidup berbelanja dan ketertarikan fashion terhadap perilaku pembelian impulsif. Jenis penelitian 
ini adalaha kuantitatif dengan pendekatan asosiatif dengan jumlah responden 161 responden. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa variabel gaya hidup berbelanja dan ketertarikan fashion berpengaruh negatif dan signifikan 
secara bersama sama terhadap perilaku pembelian impulsif online shoping. 
 
Kata kunci: Gaya hidup, Ketertarikan Fashion, Pembelian Impulsif 
 
PENDAHULUAN 
Di era globalisasi saat ini, perilaku 
konsumtif merupakan suatu fenomena yang banyak 
melanda kehidupan masyarakat. Kebiasaan dan 
gaya hidup sekarang ini cepat mengalami 
perubahan dalam waktu yang relatif singkat. 
Seperti misalnya dalam hal berpenampilan yang 
mendorong seseorang pada perilaku konsumtif. 
Perilaku konsumtif cenderung harus mengeluarkan 
biaya yang lebih banyak karena bukan lagi untuk 
memenuhi kebutuhan saja tetapi lebih mengarah 
kepada pemenuhan keinginan (ervia, 2016). 
Perkembangan fashion di Indonesia sudah 
sangat pesat, yang diikuti dengan trend yang silih 
berganti. Dampak perkembangan fashion tersebut 
tentu saja membuat masyarakat mau tidak mau 
mengikuti trend yang ada. Bahkan bukan hanya 
sekedar mengikuti tetapi sudah menjadi suatu 
kebutuhan bagi masyarakat modern saat ini untuk 
tampil trendy dan stylish. Dengan perkembangan 
media baik cetak, elektronik hingga internet yang 
berperan sebagai pemberi informasi kepada 
masyarakat turut mempengaruhi masyarakat dalam 
mengikuti trend, selain dari faktor permintaan 
masyarakat yang telah menjadikan fashion sebagai 
suatu kebutuhan. Dukungan pemerintah terhadap 
industri fashion Indonesia juga cukup besar mulai 
dari pemberian bantuan kepada pengusaha lokal 
hingga peningkatan peluang pasar melalui 
pemaksimalan  dalam  menciptakan  trend,  inovasi 
hingga promosi. www.kompasiana.com (2019) 
Belanja via online pada dewasa ini 
merupakan fenomena yang menarik untuk dikaji, 
mengingat perubahan dan perkembangan di era 
globalisasi yang semakin maju. Fenomena online 
shop sudah menyebar di berbagai kalangan. 
Perubahan  perilaku belanja melalui belanja online 
dapat  dilihat dari banyaknya bisnis online shop 
yang menawarkan berbagai macam kebutuhan 
dengan harga yang lebih murah dibandingkan di 
toko atau mall. Belanja online merupakan suatu 
tindakan yang dilakukan oleh mahasiswa yang 
muncul dari dalam diri sendiri. Keinginan terhadap 
suatu barang yang dapat diakses melalui media 
online tersebut memunculkan suatu keputusan 
tindakan yang harus dilakukan. 
Kondisi lingkungan yang mendukung 
mahasiswa untuk mengakses berbagai inovasi atau 
perubahan di lingkungan sekitar akibat adanya 
internet. Internet memberikan beragam fasilitas 
yang sangat memudahkan penggunanya untuk 
mengakses beragam informasi yang diinginkan 
sehingga para pengguna internet dimanjakan oleh 
beragam fasilitas tersebut. Online shop menjadi 
topik perbincangan untuk menjalin komunikasi 
antara mahasiswa satu dengan yang lainnya. Selain 
dari jenis barang yang di jual, online-shop yang ada 
saat ini dapat digolongkan ke dalam beberapa 
kategori. Misalnya dari cara penyajian produk, 
script yang digunakan, berbayar/tidaknya hosting 
yang digunakan atau bahkan penggunaan sosial 
media yang digunakan, cara pembayaran, metode 
jual-beli, standar keamanan, dan lain-lain. Jika di 
awal perkembangannya online-shop menggunakan 
hosting tersendiri, sekarang banyak yang 
menggunakan sosial media yang sudah ada atau 
JURNAL EKONOMI DAN BISNIS VOL.2 NO.2 DESEMBER 2019 
http://jurnal.uts.ac.id 
2 
 
 
bahkan menggunakan layanan gratis yang 
disediakan oleh smartphone. 
(www.kompasiana.com 2019) 
Gaya hidup hanyalah salah satu cara 
mengelompokkan konsumen secara psikografis. 
Gaya hidup pada prinsipnya adalah bagaimana 
seseorang menghabiskan waktu dan uangnya. Ada 
orang yang senang mencari hiburan bersama 
kawan-kawannya, ada yang senang menyendiri, 
ada yang bepergian bersama keluarga, berbelanja, 
melakukan aktivitas yang dinamis, dan ada pula 
yang memiliki dan waktu luang dan uang berlebih 
untuk kegiatan sosial-keagamaan. Gaya hidup 
dapat mempengaruhi perilaku seseorang, dan 
akhirnya menentukan pilihan-pilihan konsumsi 
seseorang. Gaya hidup mempunyai pengaruh yang 
kuat dalam berbagai aspek atas proses keputusan 
pembelian pelanggan, bahkan sampai tahap 
evaluasi setelah pembelian sebuah produk. Gaya 
hidup seseorang juga mempengaruhi kebutuhan 
produk konsumen, preferensi merek, tipe media 
yang digunakan bagaimana dan dimana mereka 
melakukan pembelian barang (Pride dan Ferrell, 
2010). 
Menurut Lee dalam Johnson dan Attman 
(2009) individu yang memiliki Fashion Interest 
akan menempatkan kepentingan yang tinggi 
didalam dirinya pada produk fashion dan dirinya 
akan menjadi sangat materialistis dan sangat 
tertarik dengan fashion. 
pembelian impulsif dapat disebabkan oleh 
beberapa hal, seperti display yang menarik ataupun 
harga diskon yang sangat besar. Konsumen sebagai 
pengambil keputusan pembelian perlu dipahami 
lebih mendalam. Pada umumnya barang- 
barang yang dibeli karena dorongan hati 
sesaat barang-barang yang dibeli tanpa 
direncanakan sebelumnya (Kismono, 
2011). 
TINJAUAN PUSTAKA 
Perilaku Konsumen 
Suatu organisasi harus mampu memahami 
perilaku konsumen untuk mencapai tujuan yang 
diinginkan. Perilaku konsumen adalah kegiatan 
seseorang dalam membeli dan menggunakan 
produk barang atau jasa (Kismono 2011). Dalam 
menumbuhkan minat beli dan akhirnya melakukan 
keputusan membeli tidaklah mudah. Banyak faktor 
yang dapat mempengaruhi tersebut. Baik dari 
faktor internal atau dari dalam diri konsumen 
ataupun pengaruh eksternal yaitu rangsangan yang 
dilakukan oleh perusahaan. Perusahaan harus 
mampu mengidentifikasi perilaku konsumen, agar 
dapat memenangkan persaingan. 
Menurut Sunyoto (2013) perilaku konsumen 
sebagai interaksi dinamis antara pengaruh dan 
kognisi, perilaku dan kejadian di sekitar kita di 
mana manusia melakukan aspek dalam hidup 
mereka. Menurut Kotler dan Keller (2009), 
Perilaku konsumen adalah studi tentang bagaimana 
individu, kelompok, dan organisasi memilih, 
membeli, menggunakan dan bagaimana barang, 
jasa, ide, atau pengalaman untuk memuaskan 
kebutuhan dan keinginan mereka. 
Gaya Hidup 
Faktor yang Mempengaruhi Gaya Hidup 
Peter dan Olson (2013) mengemukakan bahwa 
gaya hidup diukur dengan bertanya pada konsumen 
tentang kegiatan mereka (pekerjaan, hobi, liburan), 
minat (keluarga, pekerjaan, komunitas), dan opini 
(tentang isu sosial, isu politik, bisnis). 
Menurut Susanto (2013) gaya hidup 
adalah pola hidup seseorang di dunia yang 
diekspresikan dalam aktivitas, minat, dan opininya, 
dalam arti bahwa secara umum gaya hidup 
seseorang dapat dilihat dari aktivitas rutin yang dia 
lakukan, apa yang mereka pikirkan terhadap segala 
hal disekitarnya dan seberapa jauh dia peduli 
dengan hal itu dan juga apa yang dia pikirkan 
tentang dirinya sendiri dan juga dunia luar. 
Ketertarikan Fashion 
Fashion Interest merupakan sifat atau 
perasaan ingin mengetahui dan memperhatikan tren 
dalam fashion saat ini. Menurut Lee dalam  
Johnson dan Attman (2009) individu  yang 
memiliki Fashion Interest akan menempatkan 
kepentingan yang tinggi didalam dirinya pada 
produk fashion dan dirinya akan menjadi sangat 
materialistis dan sangat tertarik dengan fashion. 
Antil dalam Setiadi (2009) menyebutkan 
bahwa keterlibatan adalah tingkat kepentingan 
pribadi yang dirasakan dan atau minat yang 
dibangkitkan oleh stimulus di dalam situasi spesifik 
hingga jangkauan kehadirannya. Konsumen 
bertindak dengan sengaja untuk meminimumkan 
resiko dan memaksimumkan manfaat yang 
diperoleh dari pembelian dan pemakaian. 
 
Pembelian Impulsif 
Menurut Kusuma (2014) berbelanja tidak 
hanya terbatas pada kaum perempuan, kaum laki- 
laki, miskin,  kaya, 
 berpenghasilan tinggi, berpenghasilan
 rendah,   semuanya 
 mempunyai peluang untuk menjadi korban. 
Umumnya orang memiliki kebiasaan berbelanja 
untuk memenuhi kebutuhan. Meskipun
 demikian, sering  juga 
ditemui orang yang berbelanja hanya untuk 
memenuhi hasrat atau dorongan dari dalam dirinya. 
Seperti diketahui banyak barang kebutuhan seperti 
fashion, elektronik yang ditawarkan di internet dan 
menawarkan kemudahan dalam cara berbelanja dan 
pembayaran. Hal tersebut sangat memiliki potensi 
untuk terjadinya belanja atau pembelian impulsif 
secara online. 
Menurut Kusuma (2014) konsumen Indonesia 
termasuk konsumen yang tidak terbiasa 
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merencanakan sesuatu. Sekalipun sudah, tapi 
mereka akan mengambil keputusan pada saat-saat 
terakhir. Salah satu bentuk perilaku konsumen yang 
tidak punya rencana adalah terjadinya pembelian 
impulsif. 
Menrut pendapat Myriam dan Oesman 
(2013), menunjukkan bahwa pembelian impulsif 
dapat dilakukan oleh eksposisi konsumen di waktu 
pengalaman belanja ke stimulus 
lingkungan. 
KERANGKA KONSEPTUAL DAN 
HIPOTESIS PENELITIAN 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keterangan: 
H1: Pengaruh (X1) terhadap Y 
H2: Pengaruh (X2) terhadap Y 
H3:Pengaruh (X1) dan (X2) 
terhadap (Y) 
Gambar di atas menjelaskan bahwa H1 
mengindikasikan pengaruh gaya hidu 
berbelanja (shopping lifestyle) terhadap perilaku 
pembelian impulsif (impulse buying). H2 
mengindikasikan pengaruh ketertarikan fashion 
(fashion involvement) terhadap perilaku pembelian 
impulsif. H3 mengindikasikan pengearuh gaya 
hidup berbelanja dan ketertarikan Fashion terhadap 
perilaku pembelian impulsif. 
 
METODE PENELITIAN 
Penelitian ini menggunakan metode 
kuantitatif dengan pendekatan asosiatif. Metode 
kuantitatif merupakan penelitian dengan 
memperoleh data yang berbentuk angka atau data 
kualitatif yang diangkakan (Sugiyono, 2003). 
Sedangkan pendekatan asosiatif merupakan 
penelitian yang dilakukan untuk mengetahui 
pengaruh yang ditimbulkan ataupun juga hubungan 
yang dihasilkan antara dua variabel atau lebih 
(Christian et al., 2014). Populasi dalam penelitian 
ini yaitu mahasiswa FEB Universitas Teknologi 
Sumbawa, sampel adalah bagian dari jumlah dan 
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut 
Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini 
menggunakan metode purposive sampling yang 
dipilih berdasarkan kriteria kriteria tertentu. 
Teknik Analisis Data 
Metode analisis data yang digunakan 
dalam penelitian ini menggunakan uji istrumen, uji 
asumsi klasik, uji analisis regresi linier berganda, 
uji hipotesis. Interpretasi hasil penelitian baik 
secara parsial melalui uji-t maupun secara simultan 
melalui uji-F. Alat analisis yang digunakan SPSS 
16. 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil uji instrumen penelitian 
1. Uji validitas 
Uji validitas dilakukan dengan membandingka 
rhitung dengan rtabel jika rhitung lebih besar dari rtabel 
(pada taraf sig. 0,5), maka dapat dikatakan item 
dari kuisioner valid tetapi jika rhitung lebih kecil dari 
rtabel maka butir pernyataan tersebut tidak valid. 
Dalam penelitian ini menunjukan dari setiap item 
pertanyaan berada diatas 0,05 maka dapat 
disimpulkan penelitian ini dikatakan valid 
2. Uji reliabilitas 
Uji reliabilitas dilakukan  dengan 
menggunakan rumus koefisien Cronbach Alpha. 
Nilai Cronbach Alpha pada penelitian ini akan 
digunakan nilai 0,60, jika nilai kronbach alpa lebih 
besar dari 0,60 maka setiap item pertanyaan 
dikatakan reliabel. 
Dari hasil penelitian menjukan bahwa setiap 
item pertanyaan lebi besar dari 0,60, maka setiap 
item pertanyaan dari penelitian ini dapat dikatakan 
reliabel. 
Hasil Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
Metode pengujian normal tidaknya distribusi 
data dilakukan dengan melihat nilai signifikansi 
variabel, jika signifikan lebih besar dari alpha 
0,05%, maka menunjukkan distribusi data normal. 
Berdasarkan hasil uji normalitas dapat diketahui 
bahwa nilai signifikan 0,992 > 0,05 maka dapat 
disimpulkan bahwa nilai residual terdistribusi 
secara normal. 
2. Uji Multikolonieritas 
Uji ini dilakukan dengan melihat nilai 
tolerance dan lawannya serta Variance Inflation 
Factor (VIF). Jika nilai tolerance value > 0,10 
atau VIF < 10 maka disimmpulkan tidak terjadi 
multikolinieritas. 
Berdasarkan hasil uji multikolinieritas 
Perilaku 
Pembelian 
Impulsif Ketertarikan 
Fashion (X2) 
Gaya Hidup 
Berbelanja 
(X1) 
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diketahui bahwa nilai Tolerance dan VIF pada 
tabel diatas menunjukan bahwa semua variabel 
tidak terjadinya Multikolinieritas. Hal ini 
ditunnjukan dari hasil tolerance yang melebihi 0,10 
dan nilai dari VIF sendiri kurang dari 10. 
3. Uji Heterokedastisitas 
Dalam penelitian ini metode yang 
digunakan untuk mendeteksi gejala dalam 
heteroskedastisitas melihat grafik Plot antara 
prediksi variabel terikat (ZPRED) dengan 
residuaalnya (SRESID. 
Berdasarkan hasil uji dapat disimpulkan 
bahwa hasil uji Heteroskedastisitas berdasarkan uji 
glejser tidak terjadi heteroskedastisitas, karena jika 
nilai signifikan antara variabel independen dengan 
absolut residual lebih besar dari 0,05 maka ridak 
terjadi heteroskedastisitas. 
Hasil Uji Analisis Linier Berganda 
Analisis regresi linier berganda digunakan 
untuk mengukur pengaruh antara variabel bebas 
terhadap variabel terikat. 
Dimana hasil persamaan analisis regresi 
berikut: 
Y= 37,050 +-0,143 X1 + 0,121 X2 + e 
Penjelasan dari regresi diatas adalah sebagai 
berikut: 
1. Nilai konstanta(a) 
Jika nilai konstanta sebesar 37,050: 
artinya X1 dan X2 nillainya adalah nol, maka 
Pembelian Impulsif atau Y nilainya adalah 
37,050 
2. Pengaruh Gaya Hidup Berbelanja 
Koefisien regresi Pengaruh Gaya Hidup 
Berbelanja (X1) -0,143 artinya bahwa setiap 
penambahan satu satuan variabel gaya hidup 
berbelanja maka akan menurunkan pembelian 
impulsif sebesar -0,143 
3. Ketertarikan Fashion 
Koefisien regresi ketertarikan fashion 
(X2) 0,297 artinya bahwa setiap penaambahan 
satu satuan variabel ketertarikan fashion maka 
akan meningkatkan pembelian impulsif sebesar 
0,297 
Sebelum menyimpulkan hipotesis yang 
diterima, terlebih dahulu menuntukan dengan 
rumus T= α/2:n-k-1=0,025:158=1,975 dengan 
kriteria, 
Jika thitung > ttabel maka H0 ditolak dan H1 diterima 
Jika thitung < ttabel maka H0 ditolak dan H1 diterima. 
 
Uji Hipotesis 
1. Uji t (Uji Parsial) 
Pengujian melalui uji t adalah 
membandingkan thitung dengan ttabel pada derajat 
signifikan 0,05. Apabila nilai signifikansi lebih 
kecil dari 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa 
variabel bebas secara parsial berpengaruh 
signifikan pada variabel terikat 
 
H 1: gaya hidup berbelanja berpengaruh negatif 
tidak signifikan terhadap perilaku pembelian 
impulsif 
Untuk variabel Pengaruh Gaya Hidup 
Berbelanja (X1) didapat thitung -0,989 dan 
signifikannya 0,324. Menunjukan thitung > ttabel (- 
0,989 < 1,975), sehingga dapat disumpulkan tidak 
signifikan karena H1 ditolak dan H0 diterima. 
 
H 2: ketertarikan fashion berpengaruh positif dan 
signifikan 
Untuk variabel Ketertarikan Fashion (X2), 
didapat thitung 2,453 dan signifikannya 0,015 
menunjukan bahwa thitung > ttabel (2,453 > 1,975 ) 
sehingga dapat disimpulkan H1 di terima dan H0 
ditotak 
2. Uji F (Uji Simultan) 
Analisis regresi berganda dengan 
menggunakan uji F bertujuan untuk mengetahui 
pengaruh semua variabel yang meliputi: gaya hidup 
berbelanja dan ketertarikan fashion terhadap 
perilaku pembelian impulsif pakaian online 
shooping. Apabila nilai signifikansi lebih kecil dari 
0,05 (0,003 < 0,05) maka dapat disimpulkan bahwa 
pengaruh gaya hidup dan ketertarikan fashion 
berpengaruh secara silmultan terhadap pembelian 
impulsif. 
Berdasarkan tabel output ANOVA diketahui 
bahwa nilai Fhitung (6.051 > 3,05) atau nilai 
signifikan (Sig) dalam uji F sebesar 0,003 Karena 
sig (0,003 < 0,05) maka data diatas dapat 
disumpulkan bahwa pengaruh gaya hidup 
berbelanja (X1) dan ketertarikan fashion (X2) 
berpengaruh secara simultan terhadap pembelian 
impulsif (Y). 
3. Koefisien Determinasi 
Berdasarkan Nilai R Square sebesar 0,071, 
artinya bahwa variabel pengaruh gaya hidup 
berbelanja (X1), Ketertarikan fashion (X2) secara 
simultan (bersama sama) berpengaruh terhadap 
variabel pembelian impulsif (Y) adalah sebesar 
71% dan sisanya 29% oleh faktor lain, seperti, 
harga, kualitas pelayanan, dan loyalitas. 
 
PEMBAHASAN 
1. Pengaruh Gaya Hidup Berbelanja Terhadap 
Pembelian impulsif 
Shopping lifestyle mengacu pada pola 
konsumsi yang mencerminkan pilihan seseorang 
tentang bagaimana cara menghabiskan waktu dan 
uang. Shopping lifestyle didefinisikan sebagai 
perilaku yang ditunjukkan oleh pembeli 
sehubungan dengan serangkaian tanggapan dan 
pendapat pribadi tentang pembelian produk 
(Tirmizi, 2009). 
Berdasarkan hasil analisis pengaruh gaya 
hidup berbelanja terhadap terhadap pembelian 
impulsif diperoleh nilai thitung sebesar -0,145 < dari 
nilai ttabel sebesar 1,975, artinya H1 ditolak. Dan 
nilai signifikan sebesar 0,342 < dari tingkat 
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probabilitas sebesar 0,05. Hal ini menunjukan 
bahwa gaya hidup berbelanja tidak berpengaruh 
dan signifikan terhadap pembelian impulsif. 
Berdasarkan hasil dari penelitian ini bahwa gaya 
hidup mahasiswa tidak cenderung mengarahkan 
mereka untuk melakukan pembelian impulsi. 
 
2. Pengaruh Ketertarikan Fashion Terhaadap 
Pembelian Imppulsif 
Menurut Mowen (2010), keterlibatan 
konsumen adalah tingkat kepentingan pribadi yang 
dirasakan atau minat yang ditimbulkan oleh sebuah 
rangsangan. Dengan semakin meningkatnya 
keterlibatan, konsumen memiliki motivasi yang 
lebih besar untuk memperhatikan, memahami, dan 
mengolaborasi informasi tentang pembelian. 
Berdasarkan hasil analisis ketertarikan 
fashion terhadap perilaku pembelian impulsif 
diperoleh nilai sebesar thitung sebesar 2,453 > dari 
nilai ttabel sebesar 1,975 artinya H1 diterima dan 
nilai signifikan sebesar 0,015 < dari tingkat 
probabilitas sebesar 0,05 berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif. 
2.Pengaruh Gaya Hidup Berbelanja Dan 
Ketertarikan Fashion Terhadap Pembeliann 
Impulsif 
Dalam Tirmizi (2009), bahwa pembelian 
impulsif biasanya terjadi ketika seorang konsumen 
merasakan motivasi yang kuat yang berubah 
menjadi keinginan untuk membeli  barang 
langsung. Oleh karena itu rasa ingin tahu terhdap 
fashion terbaru dan menjadi pusat perhatian, 
mahasiswa akan melakukan pembelian impulsif 
yang artinya bahwa mahasiswa FEB Universitas 
Teknologi Sumbawa angkatan 2018 seringkali 
membeli suatu produk tanpa difikirkan terlebih 
dahulu jika menurutnya produk tersebut cocok dan 
model terbaru maka mereka akan langsung 
membeli produk tersebut karena mereka ingin 
menjadi pusat perhatian dan mencoba hal-hal baru 
dalam berpenampilan. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
variabel gaya hidup berbelanja dan ketertarikan 
fashion berpengaruh positif dan signifikan secara 
bersama sama terhadap perilaku pembelian 
impulsif online shoping. Hal ini dibuktikan dengan 
nilai Fhitung sebesar 6.051 lebih besar dari Ftabel 
sebesar 3,05, nilai signifikansi 0,003 lebih kecil 
dari 0,05 (0,003 < 0,05). 
4. Koefisien Determinasi 
Berdasarkan Nilai R Square sebesar 0,071, 
artinya bahwa variabel pengaruh gaya hidup 
berbelanja (X1), Ketertarikan fashion (X2) secara 
simultan (bersama sama) berpengaruh terhadap 
variabel pembelian impulsif (Y) adalah sebesar 
71% dan sisanya 29% oleh faktor lain, seperti 
harga, kualitas pelayanan, loyalitas. 
 
PENUTUP 
Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan 
tentang Pengaruh Gaya Hidup Berbelanja dan 
Ketertarikan Fashion Terhadap Perilaku Pembelian 
Impulsif Pakaian online shoping (Studi Kasus Pada 
Mahasiswa FEB Universitas Teknologi Sumbawa 
Angkatan 2018 yang pernah melakukan pembelian 
di shopee)., maka dapat ditarik beberapa 
kesimpulan sebagai berikut: 
1. Terdapat pengaruh negatif dan tidak 
signifikan antara gaya hidup berbelanja 
terhadap perilaku pembelian impulsif online 
shoping. Hal ini ditunjukkan dari nilai thitung 
sebesar -0,989 dengan nilai signifikansi 0,324 
dimana signifikansi lebih kecil dari 0,5 (0,324 
< 0,05). 
2. Terdapat pengaruh positif dan signifikan 
antara ketertarikan fashion terhadap perilaku 
pembelian impulsif online shoping. Hal ini 
ditunjukkan dari nilai thitung sebesar 2,453 
dengan nilai signifikansi 0,015 dimana 
signifikansi lebih besar dari 0,05 (0,015 > 
0,05), dan nilai koefisien determinasi sebesar 
0,071 Maka terdapat pengaruh positif dan 
signifikan antara gaya hidup berbelanja dan 
ketertarikan fashion secara bersama-sama 
terhadap perilaku pembelian impulsif online 
shoping di shopee. Hal ini dibuktikan dari 
nilai Fhitung sebesar 6.051 dengan nilai 
signifikansi 0,003 lebih kecil dari 0,05 
(0,003<0,05), 
Saran 
1. Bagi perusahaan 
Bagi perusahaan online shoping khususnya 
shopee, agar lebih meningkatkan minat beli 
konsumen terhadap fashion agar perusahaan 
shopee tetap menjadi market share terbaik 
dindonesia. 
2. Bagi peneliti selanjutnya 
Bagi peneliti selanjutnya dapat 
mengembangkan penelitian ini dengan 
mencari faktor lain yang dapat memengaruhi 
perilaku pembelian impulsif, dengan 
menambah variabel bebasnya seperti harga, 
kualitas, dan loyalitas. 
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